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Tiivistelmä-Referat-Abstract
Tutkimuksen kohteena on asiantuntijapalveluita myyvän yrityksen johtoryhmän luonnollisesti tapahtuva kokouspuhe, jota tutkitaan
diskurssianalyysin avulla. Aineistona on tammi–helmikuun 2008 aikana tehdyt viisi kokousäänitystä. Tutkimuksen tarkoituksena on analysoida
myyntityön esteisiin ja mahdollisuuksiin liittyvien merkitysten rakentumista johtoryhmän kokousten vuorovaikutustilanteessa ja pohtia näiden
merkitysten seurauksia käytännön myyntityön tekemiselle. Aineistosta identifioidaan myyntityön esteitä ja mahdollisuuksia selittäviä
tulkintarepertuaareja sekä niiden kokonaishallinnan välineitä. Tulkintarepertuaarien kiistattomuutta analysoidaan faktuaalistamisstrategioiden
avulla.
Johtoryhmän jäsenet kuvaavat myyntityön tekemisen todellisuutta viiden tulkintarepertuaarin avulla. Vahvimmat myyntityön diskursiiviset
resurssit ovat palvelutuotantorepertuaari, joka painottaa myyntityön palvelutuotannolle alisteista asemaa, sekä yrittäjärepertuaari, jossa myyjän
laajasti mahdollisuuksia näkevä, aktiivinen ja omaa suoritusta reflektoiva toiminta takaa myyntityön onnistumisen. Yrittäjämäinen myyjä poistaa
myyntityön edellytysten heikentymisrepertuaarin kuvaamia myynnin esteitä, kuten ajan puutetta, ja alistuu kontrollointirepertuaarin sanelemalle
oman toiminnan ulkopuoliselle seurannalle, jos hänen myyntinsä ei suju. Nämä neljä repertuaaria eivät kuitenkaan tuota riittävää repertuaarien
kokonaishallintaa, mutta ne selittävät hyvin sen myyntipanostusten riittämättömyyden, johon tutkittavassa yrityksessä oli jouduttu.
Jokaisen jäsenen yrittäjämäisellä panoksella johtoryhmässä rakennetaan viides repertuaari, joka tekee tulkintarepertuaarien kokonaisuudesta
paremmin hallittavan. Tämä yhteistyörepertuaari poistaa osan muiden repertuaarien negatiivisista seurauksista myyntityölle ja uudelleentulkitsee
myyntityön esteitä kääntämällä ne mahdollisuuksiksi. Yhteistyörepertuaari ei kuitenkaan ole johtoryhmän puheessa yhtä vahva resurssi kuin
yrittäjärepertuaari. Sen sisällä tehdyn uudelleentulkinnan lisäksi johtoryhmä nostaa esiin priorisoinnin ja työnjaon myyntityön kokonaisuuden
hallintavälineinä. Niiden asema on puheessa kuitenkin vielä epävarma, minkä vuoksi repertuaarien kokonaishallinta jää puutteelliseksi ja osa
myyntityön esteistä ilman ratkaisua.
Teoreettiselta kannalta tutkimuksen perusteella voi tehdä kolme johtopäätöstä. Puheessa ei ensinnäkään aina kyetä ratkaisemaan
tulkintarepertuaarien välisiä ristiriitaisuuksia, vaan kokonaishallinta voi jäädä joko epävarmaksi tai vain osittain ratkaistuksi. Kokonaishallinnan
kulttuurinen velvoite ei silloin täyty, vaan seurauksena on jokin hallinnan ongelma, kuten tutkittavassa yrityksessä myyntityön panostusten
vähäisyys. Toiseksi puheessa voidaan luoda kokonaishallinnan välineitä vasta myöhempää käyttöä varten. Kolmanneksi kaikkien puheessa
esiintyneiden välineiden aktiivinen ja tasaveroinen käyttö ei välttämättä ole tarpeen kokonaishallinnan aikaansaamisessa. Olennaisempaa
saattaakin sen sijaan olla sopivan tasapainon löytäminen eri välineiden käytön välille.
Tärkeimmät lähteet: Potter & Wetherell (1987) ja heidän artikkelinsa, Jokinen, Juhila & Suoninen (1993, 1999), Suoninen (1992), Hosking &
Morley (1991), Grant, Hardy, Oswick & Putnam (2004), Schein (1988).
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